Hoherer Umsatz durch
Multiples Retargeting -

ein Pladoyer flr den Einsatz
mehrerer Retargeter

Retargeting Hohe Kampagnenkosten, Anzeigenmudigkeit und ein
sinkender Return on Investment. Das sind nur einige Vorurteile,

die sich um das Thema Multiples Retargeting drehen.

Die Einbindung eines zweiten Retargeters in Marketingkampagnen
wird in manchen Fallen sehr kontrovers dargestellt. In der Praxis ist es
aber eine effektive und sinnvolle Strategie.

etargeting ist heutzuta-

ge eine der wichtigsten

Komponenten einer

erfolgreichen Marke-
tingstrategie. Die Mdglichkeit,
potenzielle Kunden zu erreichen,
die bereits Interesse an einem
Produkt oder einer Dienstleis-
tung gezeigt haben, ist ein etab-
lierter und notwendiger Schritt,
um Online-Verkaufe zu starken.
Obwohl Retargeting im Marke-
ting von so essenzieller Bedeu-
tung ist, halt sich ein Mythos
hartnackig: Sich auf nur einen
Retargeter zu konzentrieren,
bringe mehr Erfolg und einen
maximalen Rol (Return on In-
vestment). Dabei ist der Einsatz
mehrerer Retargeter auf3erst ren-
tabel und gewinnbringend. An-
statt das gesamte Werbebudget
einem einzigen Retargeter zuzu-
weisen, sollten mehrere Anbieter
ausgewahlt werden, um flexibel
zu entscheiden, wo und wie die
Werbespendings eingesetzt wer-
den. Dies ermoglicht es, Ziel-
gruppen mit héherer Effizienz
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anzusprechen und gleichzeitig
die Reichweite der Werbekampa-
gne zu erhohen.

Gangige Mythen:
Warum viele Vorurteile
nicht der Realitat
entsprechen

Verfechter des Single-Retargeter-
Ansatzes behaupten, dass man
mit einem einzigen Retargeter
das Maximale aus dem Werbe-
budget eines Kunden rausholen
kann. Sie vertreten den Stand-
punkt, dass so die Gebote von nur
einem einzelnen Retargeter ko-
ordiniert und ausgerichtet wer-
den konnten, der den vollen
Uberblick tiber die Kampagne
hat. Dadurch lief3e sich zum ei-
nen das Risiko des Overbiddings
verschiedener Anbieter verrin-
gern, bei dem der Preis in die
Hohe getrieben wird. Zum ande-
ren konnte die Gefahr der Fre-
quency-Blindness reduziert wer-
den, bei der den Nutzern zu oft
dieselbe Anzeige angezeigt wird.

Auf den ersten Blick scheint
dieser Ansatz logisch zu sein,
aber bei genauerer Betrachtung
tun sich einige Liicken auf. Denn
oftmals arbeiten Retargeter nicht
mit anderen Anbietern zusam-
men, weil es schlicht und einfach
nicht ihren Geschaftsinteressen
entspricht. AuRerdem fehlt es oft
an Erfahrung in der Zusammen-
arbeit mit anderen Anbietern.
Dadurch mangelt es an Daten,
um die Vorteile einer multiplen
Retargeting-Strategie aus der
Sicht des Kunden aufzuzeigen.

Tatsdchlich verdeutlichen
Anwendungsbeispiele, dass der
Einsatz mehrerer Retargeter vie-
le Vorteile bei vergleichsweise
geringem Risiko birgt.

Vorteile durch
mehrere Retargeter

Ein entscheidender Grund, mit
mehr als einem Retargeter zu ar-
beiten, ist die Technologie. Wah-
rend sich die wichtigsten Retar-
geting-Anbieter in Bezug auf das



Inventar nicht sehr unterschei-
den, setzen sich einige Anbieter
durch die Verwendung innovati-
ver Technologien, wie zum Bei-
spiel Deep Learning, von der
Konkurrenz ab.

Der zweite Punkt ist der
Wettbewerb. Mit mehreren An-
bietern an Bord kénnen Ergeb-
nisse verglichen und dadurch
kann sichergestellt werden, dass
die Anbieter ihre Performance
halten. Um mit allen Partnern
vergleichbare Ergebnisse zu er-
zielen, sollten Marketer darauf
achten, dass beide Partner zu den

gleichen Geschaftsbedingungen
arbeiten. Nur so konnen die Er-
gebnisse aussagekraftig mitei-
nander verglichen werden.

Bedenken sind oft
unbegriindet

Eines der hdufigsten Bedenken
beim Multiplen Retargeting ist die
Verringerung des Anzeigenbud-
gets. Allerdings sind die meisten
Retargeter in der Lage, ihre Maf3-
nahmen an das zugewiesene Bud-
get anzupassen. Unabhdngig da-
von, ob es sich um ein Hoheres

oder Niedrigeres handelt. Die
Budgetzuweisung kann an jeden
einzelnen Anbieter angepasst
werden, ohne das Budget zu tiber-
schreiten. Durch Multiples Retar-
geting werden die Vorteile ver-
schiedener Technologien und
Ansdtze genutzt, um das Verhalt-
nis zwischen Werbespendings
und Werbewirkung zu optimieren.

Ein weiterer, haufig genann-
ter Kritikpunkt ist die Uber-
schneidung von Zielgruppen.
Theoretisch konnte eine schlecht
geplante Kampagne dazu fiihren,
dass einzelne Nutzer mit Anzei-
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gen von mehreren Anbietern
Uberflutet werden. Dies wirde
zum einen zu Anzeigenmiidig-
keit auf Seiten der Nutzer fithren
und zum anderen den Preis der
Anzeigen in die Hohe treiben,
wenn mehrere Unternehmen im
selben Auftrag bieten.

Allerdings ist das Ausmaf der
Zielgruppeniiberschneidungen
bei guten Retargetern gering. Das
liegt daran, dass verschiedene
Anbieter unterschiedliche Tech-
nologien verwenden, die die Nut-
zer nach ihren eigenen Methoden
bewerten und auswahlen. Dies
tragt auch dazu bei, das Phano-
men des Uberbietens zu verhin-
dern, da es unwahrscheinlich ist,
dass die Anbieter um dieselben
Anzeigenpldtze konkurrieren.

Tatsachlich ergeben sich aus
den genannten Kritikpunkten in
der Praxis erhebliche Vorteile.
Erstens erhoht sich die Reichwei-
te der Kampagne, da jeder Anbie-
ter unterschiedliche Cookies (und
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Multiples Retarge-
ting kann durch
das Aufsplitten

des Werbebudgets

der Schlissel
zur Maximierung
der langfristigen

Wirksamkeit
von Marketing-
strategien sein.

damit Nutzer) anspricht. Eine
gewisse Uberschneidung ist so-
gar gewollt, da es im Durch-
schnitt zwei Klicks eines Nutzers
auf einen Banner braucht, um
eine Conversion zu erreichen.
Dartiiber hinaus werden die An-
bieter durch den zusdtzlichen
Wettbewerb zu Hochstleistungen
angespornt, wodurch zusatzliche
Conversions generiert werden.

Ein weiterer grofer Irrglaube
ist, dass es mehr Aufwand be-
deutet, eine Retargeting-Strate-
gie mit mehreren Anbietern ein-
zurichten und zu verwalten. Eine
neue Kampagne geht immer mit
einem anfdnglichen Aufwand
einher. Allerdings sind gute Re-
targeter in der Lage, ihre Kunden
bei der Umsetzung zu unterstiit-
zen und den Prozess moglichst
unkompliziert zu gestalten.

Maximaler Erfolg
durch die Integration
mehrerer Anbieter

Kurz gesagt, kann Multiples Re-
targeting durch das Aufsplitten
des Werbebudgets der Schliissel
zur Maximierung der langfristi-
gen Wirksamkeit von Marke-
tingstrategien sein. Dies ge-
schieht, indem verschiedene
Technologie unterschiedlicher
Anbieter verknilipft, der Wettbe-
werb angetrieben und die Reich-
weite von Kampagnen durch di-
versere Zielgruppenansprache
erhoht wird.

Um in der heutigen schnell-
lebigen Geschaftswelt wettbe-
werbsfdhig zu bleiben, muss si-
chergestellt werden, dass die
Marke in den Kopfen der poten-
ziellen Kunden préasent bleibt.
Durch die Nutzung der neuesten
Technologien und Tools mehre-
rer Anbieter wird die Botschaft
auf verschiedenen Plattformen
und Kandlen wiederholt, was zu
langfristigem Erfolg fihrt.
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